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RETAIL’S
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Depois de 10 NRFs a gente

aprende a olhar diferente.
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Sobre o Autor

Consultor de empresas ha mais de 15 anos, com larga experiéncia em
projetos de alto-nivel nos segmentos, varejista, industria de
transformacao, gés e 6leo, bens de consumo e tecnologia.

Palestrante e apaixonado por novas tecnologias esta constantemente

envolvido em agdes que direcionem o uso de tecnologia de maneira

LNl
ética e comprometida com um futuro sustentavel e positivo.

Daniel Pozza - @dopozza

A NRF faz parte da minha histéria hd mais de uma década. A feira
sempre foi um retrato do presente. Mas, com o tempo, ela também
virou um registro silencioso de como o varejo imagina o seu futuro.
Desta forma, ao longo desses anos, vitendéncias nascerem, sumirem,
amadurecerem e, as vezes, voltarem com outro nome.

A escolha do Pepper como
garoto-propaganda da capa
nao foi coincidéncia. Esse
texto nasce de um exercicio
que faco todos os anos,
quando me pergunto: o que
vem agora?

Em 2026, me pegueirefletindo
sobre o que vivi na minha
primeira experiéncia aqui em
NYC e me permiti imaginar o
que verei nos palcos da maior
feira de varejo do mundo em
2036.

Menos como previsdo e mais como um compilado das muitas
conversas com gente que admiro muito — Grasi Tesser, Alberto
Serrentino, Eduardo Terra, Renato Muller e Léo Del Castillo, dentre
outros — sobre como interpretar as entrelinhas dos caminhos que nos
trouxeram até aqui pode nos ajudar a moldar o futuro.
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ONTEM E HOJE (2016~2026)

Na NRF 2016, os painéis giravam em torno de palavras como big data, consumer
behavior, cloud, omnichannel, loT, produtividade e personalizagdo. A mensagem era
simples: usar tecnologia para entender melhor o cliente, integrar canais e vender
mais.

E fazia todo sentido. Era uma troca geracional clara. Quem passava a consumir ja
tinha crescido dentro da internet. O mundo ficava menor, mais rapido, mais
comparavel.

Segundo a Deloitte e o
Google a expectativa do
digital na jornada de
compra prometia ser algo
impressionante.

Tecnologia virava o centro da conversa porque era
o idioma daquela geracao.

A visao de um mundo onde os canais 4 6 \b

S
se misturavam e a fronteira entre o ¥ ﬁ\’;{‘i ‘ ’Lo

fisico e digital comecava a se fundir.
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HOJE-E-AMANHA: oz6-2036)

Desde 2016 a Grasi (@grasitesser), que foi quem

me trouxe pra esse universo, repetia muito uma
ideia que, olhando hoje, era bem mais profunda
do que apenas bonita:

Nunca foi sobre tecnologia. Sempre foi sobre gente. Tecnologia amplifica
processos, cultura e lideranga. Se isso é fraco, ela s6 acentua os
problemas que ja estao la.

Grasi Tesser

E com o passar dos anos essa visdo faz cada vez
mais sentido. Em 2026 a NRF ja nio fala mais de
canais. Fala de infraestrutura invisivel, modelos
base, orquestracdo de agentes, visao
computacional na operacao, precificagao
dindmica, decisdes acontecendo em tempo real.
A pergunta deixou de ser “como se conectar
com o consumidor” e passou a ser “como a
decisdo acontece quando ninguém esta
olhando”.

Daqui para frente, algumas coisas ficardo ainda
mais claras.

Em 2016, a obsesséo era a jornada do consumidor.

Em 2026, foi quando comecou a se falar em jornada agéntica.

Em 2036 grande parte das comparacoes, validagoes e escolhas acontecera antes
mesmo do humano perceber.

As marcas que nao se tornaram legiveis para maquinas simplesmente deixaram de

existir dentro do fluxo de decisao.

O varejo nao vende mais s para pessoas.
Ele transaciona com sistemas... o tempo todo.
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A grande virada néo foi de interface (app, mobile, voz ou texto). Foi de confianca.

Durante anos falamos de: experiéncia, design, conversa. No fim, o que ficou foi
consisténcia. Dados integros, politicas claras, reputagdo confidvel, promessa
cumprida.

O algoritmo nao se emociona. Ele valida... racionalmente.

Dados viraram o centro de tudo. Muitos produtos ficaram mais baratos, alguns

viraram servigo, outros viraram assinatura. O valor passou a estar menos na venda
e mais na relagao continua. Quem domina dados e identidade consegue operar
melhor, prever melhor e decidir melhor.

E a partir dessa visao a loja fisica também mudou de papel.

Primeiro ela precisava encantar.

Depois passou a medir tudo. Foi no ponto de varejo que as marcas

] encontraram a resposta para consolidar
Agora ela é presenca. E ponto de encontro,

servigo, entretenimento, retirada, suporte. Entrou
na vida das pessoas, de forma real, o offline, virou

vinculo e memoria. E ali, na pratica, ele
se transformou no grande laboratoério
vivo que alimenta os dados e ajuda a

um ativo gigantesco.

entender, de verdade, o comportamento

de cada perfil unico de cliente.

A NEW TAKE ON
CREATORS




Em 2036 ainda existem muitas novidades na EXPO, claro. Sempre vao existir. Mas a
febre do momento ndo é mais uma interface nova ou um modelo mais potente. Sao
os sistemas continuos de predigao.

Eles ndo funcionam como campanhas, hem como recomendacgdes pontuais. Eles
acompanham padrées ao longo do tempo. Entendem contexto, frequéncia,
momento de vida. Cruzam comportamento com jornada individual de cada potencial
cliente e ajustam decisdes em tempo real.

Na pratica isso significa:

- Ofertas que fazem sentido, e estdo disponiveis, apenas naquele
momento exato;

- Acesso a crédito liberado em tempo real, com base no histérico e na
confianga construida pelo individuo.

- Produtos que ja chegam profundamente adaptados ao perfilde quem
vai usar.

- E, pra mim o mais legal: uma visao de reputacao unica e continua,
que acompanha a pessoa entre marcas, servigos e plataformas.

Quando a tecnologia é usada para servir e nao
apenas para pressionar, a relacado muda de
patamar.

A confianca passa a vir antes da conversao. E a
reputacao se torna o verdadeiro ativo do negdcio.




Em 2016, a corrida era por presenca digital. Em 2026, todo mundo queria
implementar IA. Mas quem realmente avangou foi quem foi mais fundo e entendeu
como as decisbes aconteciam, quando escalar para humano, como auditar, como
manter critério.

Olhando o ciclo de 2016 a 2026, talvez o nosso maior erro tenha sido confundir
automacgao com evolucao. Em 2016, automatizavamos para ganhar eficiéncia.
Em 2026, para ganhar velocidade. Em 2036, ficou claro que as empresas que
mais se destacaram foram as que souberam onde ndo automatizar. Onde
preservar o julgamento, a relacdo, o cuidado. Onde deixar o humano ser o
diferencial.

Muita gente ndo ouviu la atras.
Muita gente subestimou
depois. Agora todo mundo
entende. S6 que, para alguns,
como sempre... ja é tarde
demais.

Engracado pensar que, por um
tempo, pensamos que o futuro
do varejo tinha rosto, voz e

ficava parado na porta das lojas

dando boas-vindas.

Hoje o Pepper nao aparece
mais. No lugar dele existe algo
muito maior, muito menos
visivel mas presente em todo
lugar.

A DOOOP - Governanca em IA € a primeira consultoria 100% brasileira especializada na estruturagéo de processos
de governanca de IA.

Entendemos que as grandes iniciativas de Inteligéncia Artificial s6 terdo perenidade se abordadas de forma completa
e permeada por uma camada de controle capaz de gerar seguranga e entendimento preciso para os tomadores de
decisao.

Se estes temas sao sensiveis para seu negocio, nds temos as solugoes.

TREINAMENTO CONSULTORIA PESQUISA



